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Ογΐα 

Η Όγΐα ιδρύθηκε ως Ημικρατικός Οργανισμός με σκοπό την παροχή, συντήρηση και 
ανάπτυξη πλήρους τηλεπικοινωνιακής υπηρεσίας, τόσο στο εσωτερικό όσο και διεθνώς. 
Θεωρείται ο κορυφαίος παροχέας ολοκληρωμένης ηλεκτρονικής επικοινωνίας στην Κύπρο. 

Αξιοποιώντας τη γεωγραφική θέση του νησιού, η ΟγΙιι ανέπτυξε ένα εκτεταμένο 
υποβρύχιο καλωδιακό δίκτυο οπτικών ινών, το οποίο συνδέει την Κύπρο με γειτονικές χώρες, 
όπως είναι η Ελλάδα, το Ισραήλ, η Συρία, ο Λίβανος και η Αίγυπτος και κατ’ επέκταση με 
τον υπόλοιπο κόσμο. Παράλληλα, η ΘγΙιι ανέπτυξε μια εξίσου εντυπωσιακή υποδομή 
επίγειων δορυφορικών σταθμών. Όλα αυτά δικαίως αναδεικνύουν την Κύπρο σε 
τηλεπικοινωνιακό κόμβο της περιοχής. 

Η Όγΐ& παρέχει ένα ευρύ φάσμα υπηρεσιών και διευκολύνσεων, που στοχεύουν στην 
ικανοποίηση των συνεχώς αυξανόμενων αναγκών των πελατών της σε εφαρμογές φωνής και 
δεδομένων, τόσο στη σταθερή όσο και στην κινητή επικοινωνία. Ιδιαίτερη έμφαση δίνεται 
στην παροχή υπηρεσιών προστιθέμενης αξίας, όπως υπηρεσιών περιεχομένου/πολυμέσων 
μέσα από το διαδίκτυο, που σύμφωνα με όλα τα δεδομένα θα αποτελέσουν την κυριαρχούσα 
επιχειρηματική δραστηριότητα της επόμενης δεκαετίας. 

Με τη σύγκλιση των τεχνολογιών τηλεπικοινωνιών, πληροφορικής και ψυχαγωγίας και τη 
διαμόρφωση ενός νέου ανταγωνιστικού περιβάλλοντος, η ΘγΙιι έχει επανατοποθετηθεί στην 
αγορά ως παροχέας ενός πλήρους φάσματος υπηρεσιών ολοκληρωμένης ηλεκτρονικής 
επικοινωνίας. Η ανάπτυξη ευρυζωνικών υπηρεσιών και εφαρμογή τετραπλού παιχνιδιού 
αποτελεί την αιχμή του δόρατος της στρατηγικής του Οργανισμού. 

Η ΘγΙιι αποτελεί τον πρώτο οργανισμό της Κύπρου που αξιολογήθηκε με βάση το μοντέλο 
ποιοτικής διεύθυνσης του Ευρωπαϊκού Ιδρύματος Ποιοτικής Διεύθυνσης ΕΡζ)Μ και 
κατατάχθηκε στην ψηλότερη βαθμίδα των 5 αστεριών στο επίπεδο «Κεοο^πίζεό Ιότ 
Εχοοίΐοποο». Επίσης, αποτελεί τον μεγαλύτερο οργανισμό στον ευρύτερο κρατικό τομέα στην 
Κύπρο που εξασφάλισε πρώτος το πιστοποιητικό ΙδΟ 9001:2000. 
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Ογία Ηοΐΐαδ 

Η 6'γΙιι Ελλάδος ιδρύθηκε το 2007, ως θυγατρική του εθνικού οργανισμού τηλεπικοινωνιών 
της Κύπρου €γώ, με στόχο την υλοποίηση της στρατηγικής του για επέκταση των 
δραστηριοτήτων του στο εξωτερικό. Ξεκίνησε να παρέχει υπηρεσίες τον Οκτώβριο του 2008. 

Η Ογία δραστηριοποιείται στην αγορά της σταθερής τηλεφωνίας και της ευρυζωνικής 
πρόσβασης. Διαθέτει ιδιόκτητο δίκτυο οπτικών ινών νέας γενιάς το οποίο ξεπερνά τα 5500 
χιλιόμετρα. Έχει έμψυχο δυναμικό περίπου 750 εργαζομένων και εξυπηρετεί πάνω από 
330.000 πελάτες στην ελληνική περιφέρεια κατέχοντας μερίδιο αγοράς 8,27% ανάμεσα σε 
όλους τους παρόχους. Καλύπτει με τις υπηρεσίες της το 70% του πληθυσμού της χώρας. 

Η €γία Ελλάδος υπήρξε πρωτοπόρος των τηλεπικοινωνιών στην χώρα διαθέτοντας πρώτη 
υπηρεσίες όπως το λΈ)5Ε (νετγ-1ιί§1ι-ύίίΓ3ίε ϋδΕ) εως 50Μ6ρδ καθώς και υπηρεσία 4ρ1αγ, 
συνδυασμό δηλαδή τεσσάρων υπηρεσιών (σταθερή τηλεφωνία, κινητή τηλεφωνία, πρόσβαση 
στο ίηίεπιοί και συνδρομητική τηλεόραση) σε ένα πακέτο. 

Το Νοέμβριο του 2016 το υπουργικό συμβούλιο της Κύπρου, έθεσε σε κίνηση την 
διαδικασία για να παραχωρηθεί το 100% των μετοχών της «€γία ΗεΙΝδ», θυγατρικής της 
Αρχής Τηλεπικοινωνιών Κύπρου (6'γΙ&), σε επενδυτή που θα υποβάλει την καλύτερη 
προσφορά. 

Με βάση ανακοίνωση στην επίσημη εφημερίδα της Κυπριακής Δημοκρατίας, αναφέρεται 
πως «χωρίς επηρεασμό των διατάξεων σε σχέση με τη μέθοδο, έκταση και διαδικασία της 
αποκρατικοποίησης της Αρχής Τηλεπικοινωνιών Κύπρου, αναφορικά με την 6'γΙιι Ελλάς 
Τηλεπικοινωνιακή Ανώνυμος Εταιρεία, η οποία είναι θυγατρική εταιρεία της Αρχής 
Τηλεπικοινωνιών Κύπρου, η αποκρατικοποίησή της θα πραγματοποιηθεί με τη μέθοδο 
πώλησης του 100% των μετοχών της εταιρείας σε φυσικό ή νομικό πρόσωπο, με τη 
διαδικασία διεξαγωγής διαγωνισμού υποβολής ενδιαφέροντος και προσφορών από 
επενδυτές». 

Παράλληλα, διευκρινίζεται ότι η διαδικασία αυτή θα πραγματοποιηθεί ξεχωριστά και 
ανεξάρτητα από οποιεσδήποτε άλλες διαδικασίες για την αποκρατικοποίηση των άλλων 
περιουσιακών στοιχείων της Αρχής Τηλεπικοινωνιών Κύπρου. Πρόσθετα, για τη διαδικασία 
που θα ακολουθηθεί, το πιθανότερο είναι πως θα προσληφθούν νέοι σύμβουλοι από τη 
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μονάδα αποκρατικοποιήσεων, αφού οι αρχικοί σχεδιασμοί για την αποκρατικοποίηση της 
Εγώ, δεν περιελάμβαναν ξεχωριστή πώληση της θυγατρικής στην Ελλάδα. 
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Στοιχεία για την εταιρεία 


Αποστολή 

Η αποστολή της εταιρίας είναι να παρέχει αξιόπιστα και ποιοτικά τηλεπικοινωνιακά προϊόντα 
συμβάλλοντας στη βελτίωση του τρόπου ζωής των Πελατών της και στηρίζοντας ενεργά τον 
εκσυγχρονισμό της Ελληνικής Πολιτείας. 


Όραμα 

Το όραμα της εταιρίας είναι να προσφέρει στον άνθρωπο και στην κοινωνία γενικότερα τις 
πλέον σύγχρονες λύσεις επικοινωνίας και να αναγνωριστεί ως ο κατεξοχήν ποιοτικός 
πάροχος τηλεπικοινωνιών στην Ελλάδα. 


Κουλτούρα 

Αναπόσπαστο μέρος της κουλτούρας της Εγώ είναι η προσφορά προς τον άνθρωπο και το 

κοινωνικό σύνολο και προσπαθεί να αποδεικνύει με πράξεις ότι βρίσκεται διαχρονικά δίπλα 

στους πελάτες της, όπως και στους εργαζομένους της και τις οικογένειές τους. 

Αξίες 

• Πελατοκεντρισμός: Επιδιώκει την κατανόηση των αναγκών και προσδοκιών των 
πελατών της 

• Ανθρωποκεντρισμός: Επενδύει στο ανθρώπινο δυναμικό της, ενθαρρύνει τη 
δημιουργικότητα και εμπλέκει ενεργά τους ανθρώπους της 

• Αξιοπιστία - Υπευθυνότητα: Τόσο απέναντι στους πελάτες της όσο και στο 
ανθρώπινο δυναμικό της στοχεύοντας στην ανάπτυξη σχέσεων εμπιστοσύνης 

• Κοινωνική ευθύνη - Σεβασμός στο περιβάλλον: Ενεργή συμμετοχή σε έργα που 
στηρίζουν το κοινωνικό σύνολο και προώθηση της συστηματικής περιβαλλοντικής 
διαχείρισης 
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• Καινοτομία: Επενδύει σε νέες τεχνολογίες προκειμένου να προσφέρει καινοτόμες 
λύσεις στην ελληνική αγορά οι οποίες μειώνουν το κόστος και βελτιώνουν τη διάθεση 
υπηρεσιών και προϊόντων 


Μέγεθος της εταιρείας 

Ο αριθμός των υπαλλήλων της Εγώ Ηε1ώ$ αυξήθηκε από 680 υπαλλήλους το 201 1 σε 767 το 
2012, ήτοι ποσοστό αύξησης 12,79% καθώς η εταιρεία επενδύει διαρκώς σε υψηλής 
κατάρτισης ανθρώπινο δυναμικό. Η πλειοψηφία των υπαλλήλων απασχολείται σε 81 
δραστηριότητες που άπτονται θεμάτων εξυπηρέτησης πελατών. Ακόμα συνεργάζεται με 
330.000 ιδιώτες και επιχειρήσεις που εμπιστεύονται τις υπηρεσίες της εταιρείας και διαθέτει 
πάνω από 5.500 χλμ. ιδιόκτητο δίκτυο οπτικών ινών νέας γενιάς. Επιπρόσθετα υπάρχουν 26 
καταστήματα καθώς και πάνω από 500 συνεργάτες σε όλη την Ελλάδα για την εξυπηρέτηση 
των πελατών και τη διάθεση των υπηρεσιών της. Έτσι καλύπτει με τις υπηρεσίες της το 70% 
του πληθυσμού της χώρας με ιδιόκτητους μηχανισμούς υποστήριξης και εξυπηρέτησης 
πελατών και τεχνικούς που εδρεύουν στις εξυπηρετούμενες περιοχές της χώρας και παρέχουν 
τις υπηρεσίες τους. Τέλος υπάρχουν 77 ιδιόκτητα εταιρικά οχήματα που φέρουν την 
ταυτότητα της Εγώ Ηε1ώ8. 
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Δομή της εταιρείας 


Η εταιρεία διοικείται απο το Διοικητικό της Συμβούλιο, με επικεφαλής τον διευθύνοντα 
σύμβουλο και τον Γενικό Διευθυντή. Κατόπιν η εταιρεία τμηματοποιείται σε διευθύνσεις που 
η κάθε μία έχει τομείς δραστηριότητας και ανάλογα τμήματα. Το οργανόγραμμα της 
εταιρείας φαίνεται στην παρακάτω εικόνα: 


Διοκητκό 

Συμβούλιο 



Νομκές Υπηρεσίες 
Κ. Βαγενός 
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Διαχείρισης 


Επικοινωνίας 


Ανθρώπινου 




Τεχνολογίας και 

Ο 



Δυναμκού 


Ανάπτυξης 


Χονδρκής Αγοράς 

< 

Μ. Νικολάου 


Κ. Δπμητρίου 


θ. Μουρούτης 


Ηλ. Ηλιόπουλος 


Πωλήσεων 


Εξυπηρέτησης 

Πελατών 


Συντονισμού 

Περιφερειών 

Σ. Κάρναβος 


Γ. Αθηαινίτης 

(Βοηθος Γεν κός 


Σ. Κάρναβος 

{«στονσθεση) 


Δευ&νντής} 



Ο 

=1 

ϋΓ 
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Προϊόντων ίο Υηηρεοών 
X. Κολττσδος 


Οκονομκών 
Κ. Δημητρου 
(βττ’ονάθεοη) 


Α νθρώηνου Δυναμβού 
Ν.Ζομηεθόνης 


Α νόπτυξηςΔκτύου <α 
Πληρόφορβής 
Ιωάν. Βλάχος 


Λειτουργάς® 
Συντήρησης 
Γ. Τομαροηουλος 


Εηιχειρηματιεής Α νότπυξης 
Μ V ΝΟ & Νέων Πραάντων 
Αχ. ΦιλιηηοηουΛχ; 


Δημοσίων Σχέσεων ® 
ΓροφίΟ-' Τύηου 
Εν/γεν. βίοδωμχοηούλου 


Λογκπηρίαυ 

Σ.Γοοουμάτος 


Εσόδων & Εβηρά^τν 
Μ. Καρο&ώτα. 


Αγορών Αποθηκών 
® Αρχουν 
Δ. Λόγβλι 


Τμήμα Αν θρώΠΜλι 
Δυνομβο 0 
Π. Σπανού 


ΑνάπτυξπςΔβτύου 
Γ. ΣτυΑαναν 


Συστημάτων 
Αλ. Στεργου 


Ανάπτυξης Εφαρμογών 
Πληροςβρκης 
I. θεσχόρης 


Ασφάλεος Κτροβύν 
'ποδομών & Πληροφορώ 
Λ. Αργυρο. 


Σχεδίου 
Ν. Λει0θδττης 


ΡιΛμ^^ών θεατών 
Μ.Δημητρίου 


Τηλεη·ανω*χών 
Συστημάτων 
Γ. Παπάϊωόννου 


Υποδομής 

Ηλ-Γοτσος 


Οπτκού ιο Χόλονου 
Δκτύον 

Ν. Ποποδοπουλος 


ΤηΑετοοιν ωκοαρνιο 
Κτοκχών Υ ποδομών 
Δ.Γόνναρης 


Ε«χορηεβτκής Αγοράς 
Ηλ. Πολμχρονοηουλος 


Εξυπηρέτηοκι» 
Δκχράτησης Πελοτών 
Ιωον. Καμοσο 


ΟτοοεήςΑγορός 

Κ.Σκερλος 


Ιβχείρσης Τηλεπωλήσβ»> 
Αντ. Δημητρόδης 


Δαφάτησης Πελατών 


Δοχορκχης Διττύου 
Κστοστημάτων 
Αν. Ιώρόοη 


Τεχνκής Υποστήριξης 
Πελοτών 
Γ. Πότσκος 


Δκχχράλση Ποότητος 
Σημείων Επαφής 
Γ. Ζαχαρόπουλος 


Συντονστής 
ΒΔ Ελλάδος & θεσσολάς 
Κ. Κω'κττσνπνίδης 


Συντονοτής 
ΒΑ Ελλάδας 
Π. Νταβρσνκος 


Συντονκπής 

Κρήτης 

X. Κοροτόπουλος 
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Κλάδος και θέση της εταιρείας 

Η Ογΐιι έχει λειτουργήσει ως πρωτοπόρος για τον κλάδο των Τηλεπικοινωνιών στην Ελλάδα 
γεγονός από το οποίο έχει χαρακτηριστεί. Τεχνολογίες που αρχικά εκείνη υιοθέτησε και 
εγκαινίασε, εφαρμόστηκαν στη συνέχεια από τον ανταγωνισμό της. (νϋδΕ έως και 50Μ6ρ8, 
χρήση δικτύου οπτικών ινών νέας γενιάς, παροχή υπηρεσιών 4ρ1αγ). 

Κατέχει μερίδιο αγοράς που τείνει να αγγίξει το 16%, ανάμεσα στους εναλλακτικούς 
παρόχους (περίπου 8,2% ανάμεσα σε όλους τους παρόχους) ενώ στον κλάδο των 
ευρυζωνικών συνδέσεων το μερίδιο της εταιρείας τείνει να αγγίξει το 10%. 

Τζίρος 

Η εταιρεία Εγώ Ηεΐΐ&δ δεν έχει πετύχει τους στόχους της όσον αφορά στην κερδοφορία και 
απεξαρτητοποίηση της από την οικονομική στήριξη της αρχής. 

Αυτό αναφέρεται στην ετήσια έκθεση του γενικού ελεγκτή της Δημοκρατίας για το 2014 
Οδυσσέα Μιχαηλίδη, για την Κυπριακή εταιρεία. Σημειώνεται ότι οι στόχοι που τέθηκαν για 
το 2014 δεν επιτεύχθηκαν και η εταιρεία είχε στις 31/12/2014 το 55,3% των πελατών που 
προέβλεπε το επιχειρησιακό σχέδιο. Οι ζημιές της Ογώ Ηε11&8 πριν τη φορολογία μειώθηκαν 
στα 15,2 εκατ. ευρώ έναντι ζημιών 17,9 εκατ. ευρώ το 2013. 

Οι συσσωρευόμενες ζημιές της ανήλθαν στα 139,1 εκατ. ευρώ από 122,6 εκατ. ευρώ το 
2013, ενώ ο τζίρος της αυξήθηκε στα 90,5 εκατ. ευρώ από 89,9 εκατ. ευρώ το 2013. Το 
αρνητικό κεφάλαιο κίνησης αυξήθηκε στις 31/12/2014 στα 49,1 εκατ. ευρώ από 36,6 εκατ. 
ευρώ, γεγονός που υποδηλοί ότι η εταιρεία αδυνατεί να αποπληρώνει τις υποχρεώσεις της 
χωρίς τη βοήθεια και χρηματοδότηση της αρχής. 

Οι συνολικές υποχρεώσεις της εταιρείας ήταν περισσότερες από τα περιουσιακά της 
στοιχεία με αποτέλεσμα να παρουσιάσει για πρώτη φορά αρνητική καθαρή αξία ύψους 1,7 
εκατ. ευρώ. Για απάλειψη της αρνητικής αξίας, η αρχή προχώρησε στην κεφαλαιοποίηση 
δανείου από την Οίμπυοιί (δηλαδή στην ουσία την αρχή) ύψους 4 εκατ. ευρώ. 

Επίσης, κατά τη διάρκεια του 2014, κεφαλαιοποιήθηκε επιπλέον ποσό ύψους 15 εκατ. 
ευρώ. Όσον αφορά το επιχειρησιακό σχέδιο, σημειώνεται ότι η εταιρεία αναθέτει 
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τουλάχιστον μια φορά τον χρόνο, σε εταιρεία συμβούλων, την επικαιροποίηση του 
επιχειρησιακού της σχεδίου. 

Παρατηρήθηκε και πάλι ότι δεν επιτεύχθηκαν οι στόχοι που τέθηκαν από το επιχειρησιακό 
σχέδιο που επικαιροποιήθηκε τον Ιανουάριο 2014 αφού οι πωλήσεις του έτους που έληξε στις 
31/12/2014 είναι χαμηλότερες κατά 7,3 εκατ. ευρώ από τις προβλεπόμενες και οι ζημιές προ 
φόρων είναι περισσότερες κατά 4,2 εκατ. ευρώ. 

Σύμφωνα με τις προβλέψεις για το επιχειρησιακό σχέδιο που καταρτίστηκε, η εταιρεία θα 
χρειαζόταν μέγιστη επιπλέον χρηματοδότηση 5 εκατ. ευρώ για το 2015, ενώ αναμενόταν να 
καταστεί κερδοφόρα το 2017 και να λειτουργεί αυτόνομα το 2018. Τελικά, τον Νοέμβριο του 
2016 αποφασίστηκε η πώληση της (3γώ Ελλάδος. 

Αλυσίδα Αξίας 

Μια αλυσίδα αξίας είναι μια αλυσίδα δραστηριοτήτων που μια επιχείρηση ακολουθεί, με 
σκοπό να παραδώσει ένα προϊόν ή υπηρεσία στην αγορά. Η παραγωγή ενός προϊόντος ή 
υπηρεσίας είναι ένα σύστημα, που αποτελείται από υποσυστήματα το καθένα από τα οποία 
έχει εισροές, διαδικασίες παραγωγής και εκροές. Με τις δραστηριότητες αυτές 
εκμεταλλεύονται οι πόροι της επιχείρησης, δηλαδή τα χρήματα, τα υλικά, ο εξοπλισμός, τα 
κτίρια κλπ. Η Αλυσίδα Αξίας καθορίζει τα κόστη, επηρεάζει τα κέρδη και δημιουργεί το 
ανταγωνιστικό πλεονέκτημα που επιδιώκει η εταιρεία. Σύμφωνα με τον Ροτίετ υπάρχουν δύο 
ειδών λειτουργίες μιας εταιρείας: 

1. Κύριες λειτουργίες, όπου έστω και μία από αυτές να μη πραγματοποιείται σωστά, 
προκύπτει πρόβλημα στην παραγωγική διαδικασία. Αυτές είναι: 

ά . Διαχείριση Εισερχομένων 
6. Παραγωγή 

ο. Διαχείριση Εξερχομένων 

ά. ΜιιιΤεΐίημ - Πωλήσεις 

ε. Αήετ 8&1ε8 εξυπηρέτηση Πελατών 

2. Υποστηρικτικές λειτουργίες, οι οποίες δεν είναι απαραίτητες για την κύρια 
λειτουργία, αλλά υποβοηθούν τις κύριες. Αυτές είναι: 

ά . Προμήθειες - Αγορές 
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β. Έρευνα και Ανάπτυξη 
ο. Διαχείριση Ανθρώπινου Δυναμικού 
ά. Εσωτερική Υποδομή 

Στη Εγώ Ηεΐώδ, κύριες λειτουργίες είναι: 

1. Διαχείριση Εισερχομένων: παραγγελία, παραλαβή, αποθήκευση, διακίνηση, έλεγχος 
και καταγραφή του ηλεκτρονικού εξοπλισμού/εξαρτημάτων από τους προμηθευτές 
εξαρτημάτων, των υλικών για τη δημιουργία του δικτύου αλλά και ενοικίαση δικτύου 
από τους προμηθευτές υποδομών δικτύου, και παραλαβή του λογισμικού από τους 
προμηθευτές λογισμικού. 

2. Παραγωγή: συναρμολόγηση εξαρτημάτων για την παραγωγή ηλεκτρονικού 
εξοπλισμού, συσκευασία εξοπλισμού, κατασκευή δικτύου, δημιουργία εφαρμογών και 
υπηρεσιών. 

3. Διαχείριση Εξερχομένων: προώθηση των υπηρεσιών σε μεταπωλητές, διανομή 
εξοπλισμού και προϊόντων σε καταστήματα και σημεία πώλησης για πελάτες και 
επιχειρήσεις, παροχή δυνατοτήτων αγοράς μέσω τηλεφωνικών κέντρων 

4. Μ3ΓΕ6ίίη§ - Πωλήσεις: διαφημίσεις σε τηλεόραση, ραδιόφωνο, ίπΐοπιεΐ, μέσα 
κοινωνικής δικτύωσης, τηλεφωνική προώθηση υπηρεσιών και προϊόντων 

5. ΑΓίοτ 8α1ε$ εξυπηρέτηση Πελατών: εξυπηρέτηση πελατών, τεχνική υποστήριξη, 
προσφορά οικονομικών πακέτων σε υφιστάμενους πελάτες 

Οι υποστηρικτικές λειτουργίες είναι: 

1. Προμήθειες - Αγορές: αγορά πρώτων υλών και ανανέωση ανταλλακτικών, 
συντήρηση μηχανημάτων, συντήρηση δικτυακών υποδομών, αναβάθμιση υπηρεσιών, 
αναβάθμιση λογισμικού και εφαρμογών 

2. Έρευνα και Ανάπτυξη: έρευνα για παραγωγή νέων υπηρεσιών και προϊόντων αλλά 
και βελτίωση των υφιστάμενων, βελτίωση των διαδικασιών λειτουργίας της 
επιχείρησης, αναζήτηση καινοτομιών 

3. Διαχείριση Ανθρώπινου Δυναμικού: διαχείριση δραστηριοτήτων σύμφωνα με το 
ανθρώπινο δυναμικό, αξιοποίηση των ανθρώπινων πόρων 
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4. Εσωτερική Υποδομή: διαχείριση νομικών θεμάτων, εφαρμογή στρατηγικών, 
χρηματοοικονομική διοίκηση 

Θεμελιώδεις ικανότητες 

Θεμελιώδεις είναι ικανότητες της εταιρείας που δεν διαθέτουν οι ανταγωνιστές και δεν 
μπορούν εύκολα να τις μιμηθούν. Οι ικανότητες αυτές μπορούν να προσδώσουν διατηρήσιμο 
ανταγωνιστικό πλεονέκτημα. Οι θεμελιώδεις ικανότητες που αναγνωρίζονται στην Ογία 
Ελλάδος είναι: 

• Συνεχής παρουσία με περισσότερα από 50 χρόνια εμπειρίας στις τηλεπικοινωνίες 

• Πελατοκεντρισμός (Επιδίωξη της κατανόησης των αναγκών και των προσδοκιών των 
πελατών) και εξαρχής επένδυση στη “μετά την πώληση” (αΓίετ-δαΙοδ) εξυπηρέτηση 
του πελάτη, απασχολώντας τα 2/3 του ανθρώπινου δυναμικού της εταιρείας στον 
τομέα αυτό. 

• Πιστοποιήσεις. Η Ογία είναι ο πρώτος πάροχος στην Ελλάδα που πιστοποιήθηκε με 
ΙδΟ 9001:2008, σε όλους τους τομείς της εταιρείας, από τα 2 πρώτα κιόλας έτη της 
εμπορικής παρουσίας στην Ελλάδα. Επίσης κατέχει την πιστοποίηση “Δέσμευση στην 
Επιχειρηματική Αριστεία - ΟοτηιτπΐΙεά ίο Εχοείΐεηοε - 2 δίειτ” της Ευρωπαϊκής 
Επιχειρηματικής Αριστείας ΕΓή)Μ για την Εξυπηρέτηση των Πελατών. 

• Η Ογία Ελλάδος έχει σημαντικές ιδιόκτητες υποδομές που της δίνουν πλεονέκτημα 
έναντι των ανταγωνιστών: 

ο Ιδιόκτητο δίκτυο οπτικών ινών μήκους άνω των 5.500 χιλιομέτρων με 
εξάπλωση σε δυσπρόσιτες, παρθένες περιοχές, εκτελώντας ταυτόχρονα και 
κοινωνικό έργο. 

ο Ιδιόκτητη αλυσίδα φυσικών καταστημάτων με ταυτόχρονη ύπαρξη άνω των 
500 επίσημων συνεργατών. 

ο Εταιρικό δυναμικό τεχνικών εξυπηρέτησης, με μεγάλο ιδιόκτητο στόλο 
οχημάτων σε όλες τις περιοχές δραστηριοποίησής της εταιρείας στην Ελλάδα. 

• Η Ογία Ελλάδος επενδύει στην καινοτομία διαθέτοντας πρώτη στην αγορά υπηρεσίες 
που δεν υπήρχαν στην Ελλάδα: 
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ο Πρώτη παρουσίασε στην ελληνική αγορά την σύνδεση υπέρ-υψηλών 
ταχυτήτων νϋδΕ 2ρ1αγ, έως 50Μβρ8. 

ο Πρωτοπόρα παρουσίαση της υπηρεσίας 4ρώγ (Συνδυασμός σταθερής 
τηλεφωνίας, κινητής τηλεφωνίας, ίηΐοπιοί και συνδρομητικής τηλεόραση σε 
ένα πακέτο) 


Ανάλυση 3λ¥ΟΤ 

Οι δυνάμεις και οι αδυναμίες είναι εσωτερικοί παράγοντες που πρέπει να εντοπιστούν μέσω 
ανάλυσης και διάγνωσης των βασικών λειτουργιών της επιχείρησης (ΜωΈεύιημ Τμήμα, 
Ανθρώπινου δυναμικού, Χρηματοοικονομικό τμήμα κ.λ.π) 

Δυνάμεις 

• Παροχή μεγάλου φάσματος ολοκληρωμένων προϊόντων και υπηρεσιών 

• Καινοτομία και πρωτοπορία στις προσφερόμενες υπηρεσίες(νϋδΕ, 4ρώγ) 

• Μεγάλο ιδιόκτητο δίκτυο οπτικών ινών 

• Κανάλι διανομής που επιτρέπει αμεσότητα προς τον πελάτη 

• Συνεχής κατάρτιση του ανθρώπινου δυναμικού της εταιρείας 

• Διεθνής παρουσία (Κύπρος, Ελλάδα, Μ.Βρετανία) 

• Αναγνωρισιμότητα του Βταηά Νωπέ 

Αδυναμίες 

• Δυσδιάκριτη διαφοροποίηση σε προϊόντα και υπηρεσίες σε σχέση με τους 
ανταγωνιστές 

• Μικρό πελατολόγιο σε σχέση με τις υπόλοιπες εταιρίες 

• Αβεβαιότητα μετά την ανακοίνωση της πρόθεσης πώλησης της εταιρείας 

• Εξάρτηση από την μητρική στην Κύπρο όσο αφορά τη χρηματοδότηση αλλά και τις 
επιχειρηματικές και επιχειρησιακές αποφάσεις 

Ο εντοπισμός των ευκαιριών και των απειλών επιτυγχάνεται μέσω της ανάλυσης του 
εξωτερικού περιβάλλοντος της επιχείρησης (μακροπεριβάλλον- μικροπεριβάλλον). 
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Ευκαιρίες 

• Δυσκολία εισόδου νέων ανταγωνιστών στον κλάδο 

• Επέκταση της γραμμής προϊόντων και παρεχόμενων υπηρεσιών 

• Χαμηλή διείσδυση του βτο&άβ&ικί στην Ελλάδα, από τις χαμηλότερες πανευρωπαϊκά, 
δημιουργεί ευκαιρίες ανάπτυξης στους παρόχους που θα επενδύσουν σε νέα δίκτυα 
για την παροχή ύτοαιΐύωιιΐ υπηρεσιών 

• Προώθηση των νΟΙΡ υπηρεσιών 

Απειλές 

• Μείωση στα τιμολόγια και αύξηση των εμπορικών εξόδων για τις εταιρείες λόγω του 
μεγάλου ανταγωνισμού των παροχών 

• Αυξημένη φορολογία 

• Οικονομική κρίση στην Ελλάδα 

• Ανάγκη συμμόρφωσης με ρυθμιστικές υποχρεώσεις (ΕΕΤΤ κ.λ.π.) 

• Η αντικατάσταση της σταθερής τηλεφωνίας από νέες τεχνολογίες (δΕγρε, νίδετ κτλ) 

Από την ανάλυση δ.ΑΕΟ.Τ συμπεραίνουμε ότι η επιχείρηση έρχεται αντιμέτωπη με δυο 
βασικά προβλήματα: το συρρικνωμένο πελατολόγιο και το κακό οικονομικό περιβάλλον. Η 
ενίσχυση της διαφημιστικής καμπάνιας μέσω της τηλεόρασης, του ραδιοφώνου και του 
διαδικτύου θα μπορούσαν να παίξουν καθοριστικό ρόλο στην αντιμετώπιση του πρώτου 
προβλήματος. 
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Στοιχεία για το Περιβάλλον που δραστηριοποιείται η επιχείρηση 


Μακροπεριβάλλον (ΡΕ5Τ) 

Υπάρχουν πολλοί παράγοντες που διαμορφώνουν το μακρο-περιβάλλον μίας επιχείρησης. 
Συνήθως χωρίζονται σε 4 (ή 6) κατηγορίες, το γνωστό μοντέλο ΡΕ8Τ (Ροΐίΐίοαΐ, Εοοηοπιίο, 
δοοώΐ, Τεο1ιηο1ο§ίο&1) ή ΡΕ5ΤΕΕ (με επιπλέον τα Εε§α1 και Εηνίτοηηιεηώΐ τα οποία πολλές 
φορές θεωρούνται οτι περιλαμβάνονται στα ΡοΙίΙίε&Ι και δοοώΐ αντίστοιχα). 

Η ανάλυση ΡΕδΤ βοηθά στην επιλογή των πιο βασικών παραγόντων που έχουν σημαντική 
επίδραση στην επιχείρηση, την εκτίμηση των επιπτώσεων τους στις δραστηριότητες της 
επιχείρησης και την πρόβλεψη της τάσης στο μέλλον όσον αφορά στις επιδράσεις. 

Ο προσδιορισμός των παραγόντων αυτών δεν είναι εύκολος, καθώς συσχετίζονται σε 
μεγάλο βαθμό μεταξύ τους. Για παράδειγμα, μία κυβερνητική αλλαγή μπορεί να έχει 
επιπτώσεις σε οικονομικό και κοινωνικό επίπεδο. Αλλαγές στον τεχνολογικό τομέα 
επηρεάζουν όλους τους άλλους παράγοντες. Παρακάτω γίνεται ανάλυση των παραγόντων 
αυτών για τον κλάδο όπου βρίσκεται η Γγώ Ηεΐώδ. Ως κλάδος ορίστηκε το σύνολο των 
επιχειρήσεων που δραστηριοποιούνται στον τομέα των τηλεπικοινωνιών σε πανελλαδικό 
επίπεδο. 

1. Πολιτικό-Νομικό Περιβάλλον (Ρο1ίίίοα1-Εε§α1 ΕηνΐΓοηηιεηί) 

Οι τάσεις στον πολιτικό και νομικό τομέα έχουν σοβαρή επίδραση στις επιχειρήσεις. 
Η μελέτη του πολιτικού περιβάλλοντος είναι απαραίτητη για τις πολυεθνικές 
επιχειρήσεις που δραστηριοποιούνται σε περισσότερες από μια χώρες όπου οι 
πολιτικο-νομικές συνθήκες είναι εντελώς διαφορετικές. Το πολιτικο-νομικό 
περιβάλλον του κλάδου των τηλεπικοινωνιών δεν είναι σταθερό καθώς επηρεάζεται 
από παράγοντες όπως η κυβερνητική σταθερότητα, η φορολογία, οι εκάστοτε 
πολιτικές και υπουργικές αποφάσεις και η νομοθεσία για την λειτουργία και στήριξη 
του εμπορίου γενικά αλλά και ειδικά για τον κλάδο αυτό. 

Η Ελλάδα δε διαθέτει πλέον σταθερό πολιτικό περιβάλλον εδώ και πολλά χρόνια, 
λόγω των συνεχών αλλαγών τόσο στη σύσταση των πολιτικών κομμάτων όσο και στη 
συμπεριφορά των πολιτών απέναντι τους. 
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Οι αλλαγές στους συντελεστές φορολογίας για τις επιχειρήσεις και η μείωση των 
δημόσιων δαπανών δημιουργούν προβλήματα στους παρόχους τηλεπικοινωνιών. 
Επίσης, δεν υπάρχουν εθνικές επιδοτήσεις επιχειρήσεων και η αντιμετώπιση των 
μονοπωλιακών τακτικών του ισχυρού παρόχου (ΟΤΕ) είναι ελλιπής. 

2, Οικονομικό Περιβάλλον (Εοοηοιηίο ΕηνίΓοηιηΘηΙ:) 

Οι επιχειρήσεις επηρεάζονται σημαντικά από τις συνεχείς αλλαγές στο οικονομικό 
περιβάλλον, όπως η οικονομική κρίση, η αύξηση του πληθωρισμού, τα μεγάλα 
επιτόκια δανεισμού κ.ά.. Πολλές από αυτές κλείνουν και άλλες αναζητούν τρόπους να 
επιβιώσουν με μικρό κέρδος. Το Νοέμβριο του 2016 ανακοινώθηκε η πρόθεση να 
πωληθεί το 100% των μετοχών της (2 χία Ηεΐΐαδ. Νωρίτερα, το Μάιο του 2015, η 
νοά&ίόηε εξαγόρασε το 100% των μετοχών της ΗεΙΝδΟηΕίηε ή ΗΟΕ. 

Η οικονομική κατάσταση της Ελλάδας είναι ασταθής και δεν παρουσιάζει ανάπτυξη. 
Τα τελευταία χρόνια το ποσοστό ανεργίας κυμαίνεται σε υψηλά επίπεδα. Οι νέες 
θέσεις εργασίας είναι λίγες και το κόστος της μισθωτής εργασίας μειώνεται συνεχώς. 
Επιπλέον, τα τραπεζικά επιτόκια δανεισμού δυσκολεύουν τις διαδικασίες έκδοσης 
δανείου για μία επιχείρηση. 

3. Κοινωνικό - Πολιτιστικό Περιβάλλον (δοοΐαΐ - ΟιιΙΙιίΓαΙ ΕηνΐΓοηιηοηί) 

Το κοινωνικο-πολιτιστικό περιβάλλον περιλαμβάνει τις απόψεις τη συμπεριφορά και 
τον τρόπο ζωής όλων όσων ανήκουν στο εξωτερικό περιβάλλον της επιχείρησης. 
Κάθε αλλαγή στις κοινωνικές συνθήκες επηρεάζει τη ζήτηση των προϊόντων και 
υπηρεσιών. 

Οι επιχειρήσεις είναι άρρηκτα συνδεδεμένες με το κοινωνικό σύνολο μέσα στο οποίο 
δραστηριοποιούνται, συνεπώς έχουν ευθύνη απέναντι στην κοινωνία και το 
περιβάλλον. Η κοινωνική υπευθυνότητα των επιχειρήσεων τα τελευταία χρόνια 
συνεχώς αυξάνεται και οι οργανισμοί φαίνεται να δείχνουν περισσότερο ενδιαφέρον 
και να είναι πιο ευαισθητοποιημένοι για την κοινωνία μέσα στην οποία βιώνουν και οι 
ίδιοι. 

Κάποιοι από τους παράγοντες που αφορούν το κοινωνικό περιβάλλον είναι η γλώσσα 
ομιλίας και η θρησκεία, οι ιδιαιτερότητες της τοπικής κοινωνίας σε ήθη και έθιμα, οι 
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τοπικές αποφάσεις σωματείων και συλλόγων, οι αγοραστικές και εμπορικές συνήθειες 
και η ηλικιακή μορφολογία του πληθυσμού. 

Η Εγώ Ηοΐ 1εΐ5 και γενικά οι επιχειρήσεις τηλεπικοινωνιών αντιμετωπίζουν δυσκολίες 
στη δραστηριοποίησή τους σε πανελλαδικό επίπεδο. Αντίθετα με τα αστικά κέντρα, 
όπου υπάρχει μεγαλύτερη εξοικείωση με τις υπηρεσίες που παρέχουν, στις επαρχιακές 
πόλεις και τα χωριά το ποσοστό τεχνολογικού αναλφαβητισμού είναι τεράστιο. Συν 
τοις άλλοις, επίσης μεγάλο είναι και το ποσοστό του γερασμένου πληθυσμού (18,1% 
άνω των 65 ετών). Παρόλα αυτά, υπάρχει αρκετός ελεύθερος χρόνος λόγω της 
ανεργίας και παρατηρείται σταδιακή ενσωμάτωση των τηλεπικοινωνιών στην 
καθημερινότητα των Ελλήνων. 

4, Τεχνολογικό Περιβάλλον (Τεο1ιηο1ο§ίοα1 ΕηνΐΓοηιηεηί) 

Ο παράγοντας αυτός αφορά τα τεχνολογικά επιτεύγματα και τις τεχνολογικές τάσεις 
που εμφανίζονται. Κάποιες από τις τάσεις αυτές παρουσιάζονται σαν μεγάλες 
ευκαιρίες για τις επιχειρήσεις, και άλλες σαν απειλές, αν δεν πραγματοποιείται άμεση 
προσαρμογή στις νέες τεχνολογίες. Το τεχνολογικό περιβάλλον αλλάζει πιο γρήγορα 
από όλα τα υπόλοιπα και ορισμένες εταιρείες δεν προλαβαίνουν καν να αφομοιώσουν 
πλήρως τις αλλαγές. 

Άρα είναι πολύ σημαντική η μελέτη του τεχνολογικού περιβάλλοντος για μια 
επιχείρηση και η προσαρμογή τους σε αυτόν τον ρυθμό των συνεχόμενων αλλαγών, 
ειδικά στις επιχειρήσεις του κλάδου των τηλεπικοινωνιών, οι οποίες οφείλουν να 
παρακολουθούν και να ελέγχουν την τεχνολογική πρόοδο στον κλάδο αυτό και να 
καινοτομούν προσφέροντας ανταγωνιστικά πακέτα. 

Είναι πολύ σημαντικό οι πάροχοι τηλεπικοινωνιακών υπηρεσιών να λαμβάνουν υπ’ 
όψιν τους τις υποδομές του περιβάλλοντος σχετικά με το τεχνολογικό υπόβαθρο 
λειτουργίας της επιχείρησης, την τεχνολογία που εφαρμόζεται για την προώθηση και 
την διαφήμιση, αλλά και τεχνολογίες για τα δίκτυα, τα κανάλια διανομής και τους 
τρόπους πώλησης. Η αγορά είναι πλέον ώριμη με μικρό περιθώριο καινοτομίας, 
συνεπώς είναι δύσκολη η ανάπτυξη νέων εξ’ ολοκλήρου προϊόντων και υπηρεσιών, 
γι’ αυτό και ακολουθούνται κυρίως οι τάσεις και τα τεκτενόμενα του εξωτερικού. 
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Το Μίκρο-Περιβάλλον 

Το μίκρο-περιβάλλον είναι το περιβάλλον με το οποίο η επιχείρηση έρχεται σε άμεση επαφή, 
δηλαδή ο κλάδος μέσα στον οποίο δραστηριοποιείται. Σύμφωνα με τον Μίοίιαοί Ροτίετ οι 
πέντε δυνάμεις που καθορίζουν τον ανταγωνισμό ενός κλάδου και επηρεάζουν μία 
επιχείρηση είναι: 

1 . Απειλή εισόδου νέων επιχειρήσεων 

2. Απειλή από υποκατάστατα προϊόντα 

3. Ένταση ανταγωνισμού στον κλάδο 

4. Διαπραγματευτική δύναμη των προμηθευτών 

5. Διαπραγματευτική δύναμη των αγοραστών 
Παρακάτω αναλύουμε κάθε μία από αυτές τις δυνάμεις: 

1. Απειλή εισόδου νέων επιχειρήσεων στον κλάδο 

Σε οποιοδήποτε κλάδο, κάθε νεοεισερχόμενη επιχείρηση προσπαθεί να κερδίσει 
μερίδιο αγοράς από τις ήδη υπάρχουσες, για τις οποίες αυτό αποτελεί απειλή. Η 
είσοδος νέων επιχειρήσεων μπορεί να αποτραπεί μέσω κάποιων φραγμών εισόδου 
ανάλογα με τα χαρακτηριστικά του κλάδου. 

Στον κλάδο των τηλεπικοινωνιών υπάρχουν αρκετά εμπόδια για την εισχώρηση νέων 
επιχειρήσεων. Αυτά είναι τα υψηλά οικονομικά κεφάλαια που απαιτούνται για τη 
δημιουργία ιδιόκτητων δικτύων, η αδυναμία άμεσης απόσβεσης του αρχικού 
κεφαλαίου, η δυσδιάκριτη διαφοροποίηση των προϊόντων και των υπηρεσιών μεταξύ 
των παροχών, η δυσκολία δημιουργίας ισχυρής φήμης καθώς υπάρχουν ήδη πολύ 
μεγάλες επιχειρήσεις στον κλάδο, και το κόστος μετακίνησης από έναν προμηθευτή 
σε έναν άλλον. Αυτό έχει ως αποτέλεσμα η απειλή εισόδου νέων ανταγωνιστών να 
είναι μειωμένη τουλάχιστον την τελευταία ΙΟετία. 

2. Απειλή από υποκατάστατα προϊόντα 

Όταν πραγματοποιούνται αλλαγές σε ένα προϊόν ή μία υπηρεσία, ανάλογα με το πόσο 
σημαντική είναι η αλλαγή, υπάρχει πιθανότητα μέρος των πελατών να απευθυνθεί στο 
υποκατάστατο του ή το αντίθετο. Σημαντικό ρόλο παίζει η επίδραση της τιμής στο 
προϊόν, αλλά και η τάση των καταναλωτών να επιλέγουν υποκατάστατα. 
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Οι τηλεπικοινωνιακοί πάροχοι προσπαθούν πάντα να αποκτήσουν νέους πελάτες 
δημιουργώντας συνεχώς νέες υπηρεσίες. Παράλληλα όμως δημιουργούνται και νέες 
απειλές από υποκατάστατα προϊόντα. Η Ογΐα παρέχει υπηρεσίες νΟΙΡ (νοίοε Ονετ 
ΙΡ), οπότε απειλές θεωρούνται τα νίδετ, 5Εγρε, λΥΙτώδ ΙΙρ, και γενικά όλες οι 
εφαρμογές κινητών για κλήσεις και βιντεοκλήσεις. 

3, Ένταση του ανταγωνισμού μεταξύ των επιχειρήσεων μέσα στον κλάδο 
Υπάρχουν αρκετές εταιρείες που δραστηριοποιούνται στον τομέα των 
τηλεπικοινωνιών και δημιουργούν ανταγωνιστική πίεση. Έχουν μεγάλη γκάμα 
προϊόντων και υπηρεσιών για να επιλέξουν οι πελάτες, είτε πρόκειται για οικιακούς 
είτε για εταιρικούς. Επειδή δεν υπάρχει μεγάλη διαφοροποίηση στις υπηρεσίες μεταξύ 
των παροχών, ανταγωνίζονται στο ίδιο επίπεδο καθώς οι περισσότεροι παρέχουν 
σταθερή τηλεφωνία, κινητή τηλεφωνία, ίηΐοπιοί και συνδρομητική τηλεόραση. Η 
ένταση του ανταγωνισμού, όπως είναι φυσικό, καθορίζεται κυρίως από τον αριθμό 
των επιχειρήσεων, τις διαφορές στα προϊόντα και τις υπηρεσίες και το ρυθμό 
ανάπτυξης της αγοράς. 

4, Διαπραγματευτική δύναμη των προμηθευτών 

Ο κλάδος περιλαμβάνει τις επιχειρήσεις που προσφέρουν τηλεπικοινωνιακές 
υπηρεσίες (σταθερή τηλεφωνία, κινητή τηλεφωνία, ίηΐοπιοί και συνδρομητική 
τηλεόραση). Επομένως, προμηθευτές τους είναι εκείνοι που παρέχουν την κάλυψη 
του σταθερού δικτύου (οπτικές ίνες), το δίκτυο κινητής τηλεφωνίας, τον 
τηλεπικοινωνιακό εξοπλισμό όπως τηοάεττι, αποκωδικοποιητές, τηλεφωνικά κέντρα 
κ.ά., τις οη-1ίηε εφαρμογές (εΙίεΕ-ίο-ε&Π , ηιούίΐε εγώ αρρ), τα εξωτερικά συνεργεία 
τεχνικής υποστήριξης και τον εξοπλισμό στο σύνολο των τμημάτων της εταιρείας 
(εξοπλισμός τεχνολογίας, αναλώσιμα). 

Στο συγκεκριμένο κλάδο δεν υπάρχει εξάρτηση από έναν και μόνο προμηθευτή καθώς 
υπάρχουν πάρα πολλές εναλλακτικές λύσεις λόγω του ανταγωνισμού. 

5, Διαπραγματευτική δύναμη των αγοραστών 

Οι αγοραστές επηρεάζουν ένα κλάδο όταν μπορούν να επηρεάζουν τη διαμόρφωση 
της τιμής και να απαιτούν συγκεκριμένα επίπεδα ποιότητος των προϊόντων και 
υπηρεσιών. 
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Λόγω του μεγάλου ανταγωνισμού οι πελάτες έχουν πολλές επιλογές. Αυτό σημαίνει 
πως ένας πελάτης εύκολα μπορεί να προτιμήσει την υπηρεσία κάποιου άλλου 
παρόχου, αν δε μείνει ικανοποιημένος από τον υφιστάμενο. Γίνεται αντιληπτό πως 
είναι ιδιαίτερα σημαντική η δημιουργία δεσμών με τους πελάτες ώστε να μην τους 
δημιουργηθεί η ανάγκη να επιλέγξουν κάποιον άλλο. Δεν αρκεί μόνο η δημιουργία, 
αλλά και η διατήρηση των δεσμών αυτών μέσω ειδικών πακέτων, προωθητικών 
ενεργειών και εξυπηρέτησης που δείχνει στον πελάτη ότι η επιχείρηση πραγματικά 
ενδιαφέρεται να τον κρατά ευχαριστημένο. Η ικανοποίηση των υφιστάμενων πελατών 
μπορεί να φέρει νέους πελάτες. 

Ανάλυση ανταγωνισμού (μερίδια αγοράς ανταγωνιστών, κύριοι ανταγωνιστές) 

Η ανάλυση του ανταγωνισμού της ώγία Ηοΐΐ&δ περιλαμβάνει την μελέτη της αγοράς των 
τηλεπικοινωνιών, αλλά και ξεχωριστά των εταιρειών που αποτελούν τους κύριους 
ανταγωνιστές της στον κλάδο. Αυτοί είναι ο ΟΤΕ, η ΡοτώποΙ, η νοά&ίόηο και η νώπιΐ. 

Οι ισχυροί καθίστανται ισχυρότεροι στις τηλεπικοινωνίες, καθώς η οικονομική κρίση 
συνεχίζεται. Ο ΟΤΕ, ύστερα από πολλά χρόνια συνεχούς απώλειας μεριδίου αγοράς στη 
σταθερή τηλεφωνία, τα τελευταία έτη, χάρη και στην οικονομική δύναμή του κερδίζει 
μερίδιο αγοράς. Το ίδιο ισχύει, αλλά σε μικρότερη έκταση, και για τους επόμενους παίκτες 
της αγοράς, νοά&ίοηο και Αύικί Ηοΐΐ&δ. Χαμένες βγαίνουν οι Γοτίΐιηεΐ και Ογΐα, οι οποίες, 
έχοντας κλειστές γραμμές χρηματοδότησης, αδυνατούν να ανταγωνιστούν, είτε στο επίπεδο 
των υποδομών είτε σε επίπεδο εμπορικής πολιτικής. 

Σταθερή τηλεφωνία 

Κατά το πρώτο τρίμηνο του 2016 περιορίστηκε ακόμα περισσότερο η ανάπτυξη της αγοράς 
των απελευθερωμένων γραμμών (ΕΕΙΙ) διαμορφούμενη σε ποσοστό κάτω του 1%, με τον 
ΟΤΕ να προσελκύει περισσότερες από τις μισές νέες ευρυζωνικές συνδέσεις. Οι συνολικές 
ενεργές γραμμές στο τέλος Μαρτίου (2.053.745) αυξήθηκαν σε σχέση με ένα χρόνο πριν 
κατά μόλις 0,7%. Ένα χρόνο πριν (Μάρτιος 2015) οι γραμμές τηλεφωνίας είχαν αυξηθεί κατά 
4,9% σε ετήσια βάση. 
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Σύμφωνα με τα στοιχεία που εξασφάλισε το ίηίοοοιτι.§Γ σημαντική αύξηση στους 
συνδρομητές ΙΧυ καταγράφουν η νοάιιΓοηο και η \¥ίηά, ενώ αντίθετα η ΡοτίΗποΙ έχασε 
μερίδιο αγοράς και πιθανότατα πλέον και την πρώτη θέση στην κατάταξη μεταξύ των 
εναλλακτικών παροχών με βάση τους συνδρομητές. 

Ο ΟΤΕ, έπειτα από πολλά χρόνια διάβρωσης του μεριδίου αγοράς, πλέον, σιγά αλλά 
σταθερά, ενισχύεται ιδίως στην αγορά των ευρυζωνικών συνδέσεων σταθερής τηλεφωνίας. 
Το μερίδιό του από 41% στις αρχές του 2014, ανήλθε σε περισσότερο από 43% στο τέλος του 
καλοκαιριού του 2016. 

Προς την κατεύθυνση αυτή βοηθάει αφενός μεν η ισχυρή εμπορική πολιτική της εταιρείας, 
αλλά και η επένδυσή της σε νέες υποδομές, όπως το νϋδΕ. 

Στην ανάπτυξη του ΟΤΕ συνέβαλε και η υπέρογκη επένδυσή του στην υπηρεσία ΟΤΕ Τν, 
η οποία συμπαρασύρει πολλούς καταναλωτές να επιλέξουν τον ΟΤΕ όχι μόνο για την 
υπηρεσία συνδρομητικής τηλεόρασης, αλλά και για τις υπηρεσίες τηλεφωνίας και ΙηΙοπιεΙ, οι 
οποίες προσφέρονται σε πακέτο. 

Η συνδρομητική βάση της ΡογΙΗποΙ στις απελευθερωμένες γραμμές μειώθηκε σημαντικά 
και αυτό συμβαίνει για πρώτη φορά ουσιαστικά τον τελευταίο χρόνο. Η ΡογΙΗποΙ στο τέλος 
Μαρτίου του 2016 είχε 610.000 ΕΕΙΙ συνδρομητές, όταν με βάση τα δημοσιοποιημένα 
στοιχεία της στο τέλος του 2015 είχε 610.000 ΕΕυ συνδρομητές, όταν με βάση τα 
δημοσιοποιημένα στοιχεία της στο τέλος του 2015 είχε 620.500 και παρέμεινε ο μεγαλύτερος 
εναλλακτικός τηλεπικοινωνιακός πάροχος. Η μείωση σε ετήσια βάση (σύγκριση πρώτων 
τριμήνων 2016 και 2015) είναι 5,5% (πρώτο τρίμηνο 2015 είχε 645.833). 

Η νοά&ίόηε στο τέλος Μαρτίου είχε 609.000 συνδρομητές με απελευθερωμένη σταθερή 
γραμμή, έχοντας πάρει από τις αρχές του έτους τους περισσότερους μεταξύ των 
εναλλακτικών παροχών. Η αύξηση που έχει σημειωθεί σε σχέση με το αντίστοιχο διάστημα 
ένα χρόνο πριν είναι 8,5% ( 561.228 συνδρομητές). 

Ικανοποιητική πορεία διαγράφει και η λνίπά η οποία στο τέλος του πρώτου τριμήνου του 
2016 είχε 519.000 συνδρομητές ΕΕΙΙ αυξημένους σε σχέση με ένα χρόνο πριν, δηλαδή 
αύξηση 8,8% (477.000 συνδρομητές το πρώτο τρίμηνο 2015). Μέχρι στιγμής οι νοάαίόηε 
και λνίικί κερδίζουν έδαφος ρίχνοντας βάρος στις ενοποιημένες υπηρεσίες (σταθερή και 
κινητή τηλεφωνία και ίηΐεπιεΐ) και όχι τόσο στη συνδρομητική τηλεόραση. 
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Η Ογία Ηεΐΐ&δ έχει στην αγορά των τηλεπικοινωνιών σταθερά ανοδική πορεία κ η εταιρική 
της βάση είναι σταθερά πάνω από τους 300.000 συνδρομητές και συγκεκριμένα είναι στους 
330.000 συνδρομητές. Εντός του 2017, θα διενεργηθεί διεθνής διαγωνισμός για την πώληση 
του 100% του μετοχικού κεφαλαίου της ΟΥΤΑ Ελλάδος από την κυπριακή μητρική και μόλις 
ολοκληρωθεί, θα υπάρχει καλύτερη εικόνα για το μέλλον του κλάδου των τηλεπικοινωνιών. 

Κινητή τηλεφωνία 

Η αγορά κινητής τηλεφωνίας στην Ελλάδα το 2016 σταμάτησε να υποχωρεί και ανακάμπτει. 
Η νοάώόηο στο τέλος του περασμένου Σεπτεμβρίου είχε 5.870.000 πελάτες λιανικής στην 
κινητή τηλεφωνία, ή 79.000 περισσότερους απ’ ό,τι ένα τρίμηνο πριν και περίπου 550.000 
περισσότερους από ό,τι τον Σεπτέμβριο του 2015. Η συντριπτική πλειονότητα των 
προσθηκών νέων πελατών ήταν πελάτες καρτοκινητής τηλεφωνίας. Τα αποτελέσματα 
δείχνουν σαφή βελτίωση των μεγεθών της νοά&ίόηε κατά τα τελευταία δύο τρίμηνα και 
ειδικά στο Β' τρίμηνο του 2016. 

Υπενθυμίζεται πως για το Γ' τρίμηνο του έτους 2016 η Οοδίηοΐε ανακοίνωσε οριακή 
αύξηση των εσόδων από τις δραστηριότητές της στην Ελλάδα, κατά 0,1%. Στο 9μηνο η 
εταιρεία παρουσίασε κάμψη κατά 3,1%, αλλά ο ρυθμός πτώσης των εσόδων φαίνεται ότι 
καθώς περνάει ο καιρός μετριάζεται. 

Πάντως και αυτήν τη φορά η ανάκαμψη μπορεί να αποδειχτεί εύθραυστη, με δεδομένο ότι 
από 1/1/2017 επιβλήθηκε ειδικό τέλος φορολογίας 5% στις συνδέσεις σταθερής τηλεφωνίας 
και 5% στις συνδέσεις ΙπΙογποΙ κινητής τηλεφωνίας. 

ΙηΐεΓηεΐ - ΥΌ5Ε 

Αναφορικά με τις ευρυζωνικές συνδέσεις υψηλών ταχυτήτων, δηλαδή το λΌδΕ, μέχρι 
στιγμής αποτελούν κυρίως υπόθεση του ΟΤΕ, αν και πλέον καταγράφεται κινητικότητα και 
από τους νοάαίόηε, λΥίικΙ και Ροτΐΐιηεί. Οι τρεις μαζί, σύμφωνα με τα στοιχεία του 
ίηίοοοτη.§Γ έχουν περίπου 22.000 συνδρομητές νϋδΕ,λαμβάνοντας δίκτυο χονδρική από τον 
ΟΤΕ. 

Στον ΟΤΕ, στο τέλος του πρώτου τριμήνου του 2016, περίπου 168.000 συνδρομητές ή το 
11% της συνδρομητικής βάσης ευρυζωνικών υπηρεσιών λιανικής είχαν επιλέξει τις 
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υπηρεσίες νϋδΕ της εταιρείας. Κατά το πρώτο τρίμηνο προστέθηκαν στον ΟΤΕ περίπου 
18.000 συνδρομητές νϋδΕ, γεγονός που καταδεικνύει τη δυναμική που αναπτύσσεται για τις 
υπηρεσίες υψηλότερων ταχυτήτων, οι οποίες βασίζονται σε δίκτυα νέας γενιάς και αυτό παρά 
τις δύσκολες οικονομικές συνθήκες που βιώνει η χώρα. Από 20.000 πελάτες που είχε ο ΟΤΕ 
το Α' τρίμηνο του 2013, το Α' τρίμηνο του 2016 διέθετε 186.000 πελάτες. 

Συνδρομητική τηλεόραση 

Η μόνη υπηρεσία που εμφανίζεται να τα πηγαίνει πολύ καλά, αντίθετα με την πορεία του 
κλάδου είναι η συνδρομητική τηλεόραση, που προσθέτει συνεχώς νέους πελάτες. ΡογΙΗποΙ, 
ΟΤΕ, νοά&Γοηο και Ογία ανταγωνίζονται σε αυτό το επίπεδο. Η Νονα πέφτει από την πρώτη 
θέση καθώς οι συνδρομητές του ΟΤΕ Τν αυξάνονται με γρήγορους ρυθμούς. Στα τέλη 
Ιουνίου 2016 ανήλθαν σε 459.000 με μερίδιο 48%, έναντι 52% της Νονα, καταγράφοντας 
αύξηση 22% σε ετήσια βάση. Οί νοά&Γοηο και Αύικί δεν έχουν δώσει έμφαση στην υπηρεσία 
της συνδρομητικής τηλεόρασης (η λνίπά καθόλου η λάκΜοπο ξεκίνησε ουσιαστικά 
πρόσφατα). 

Ο παρακάτω πίνακας παρουσιάζει τα στατιστικά στοιχεία για τον αριθμό των 
συνδρομητών των επιχειρήσεων του κλάδου της Ογώ Ηο11&$ για το Β’ τρίμηνο του 2016 και 
τη διαφορά με το Β’ τρίμηνο του 2015. 



Αριθμός 

συνδρομητών 

Ποσοστό 

αγοράς 

Αλλαγή Β’ τρίμ.2016/Β 
τρίμ. 2015 

ΟΤΕ 

1.613.389 

43,53% 

11,32% 

νοοίΒίοηθ 

632.489 

17,06% 

9,35% 

ΡοΓίήηθί 

611.600 

16,51% 

-6,11% 

ννϊηοΙ ΗθΙΙ35 

542.411 

14,63% 

7,84% 

0γί3 ΗθΙΐ35 

306.691 

8,27% 

-5,89% 

Σύνολο 

3.706.580 
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Στοιχεία για τις στρατηγικές της επιχείρησης μέχρι τώρα 


Κινήσεις της επιχείρησης σε επίπεδο Εταιρικής Στρατηγικής 

Η Εγώ Ηε1ώ$ έχει εφαρμόσει οριζόντια ανάπτυξη στην Ελλάδα κατά τα προηγούμενα 
χρόνια. Αυτό διαφαίνεται από τα παρακάτω: Είναι η πρώτη εταιρεία που έφερε στην αγορά 
την νϋδΕ υπηρεσία, προσέφερε την υπηρεσία 4ρώγ καθώς και καινοτόμες εφαρμογές προς 
τους πελάτες όπως την εφαρμογή Εγώ4υ. Η ανάπτυξη του δικτύου της είναι συνεχής έτσι 
ώστε να επιτύχει την κάλυψη νέων γεωγραφικών περιοχών. Η αύξηση του δικτύου των 
καταστημάτων καθώς και των συνεργατών της κατά τα προηγούμενα έτη τόσο για την 
κάλυψη των αλλαγών στα δημογραφικά χαρακτηριστικά όσο και για τη βελτίωση της 
αποτελεσματικότητας της διασποράς του δικτύου της, είναι ένα παράδειγμα που αποτυπώνει 
με σαφήνεια τις επεκτατικές-αναπτυξιακές βλέψεις της εταιρείας. Παρόλο που η οικονομική 
κατάσταση της Ελλάδας δεν ωθεί εύκολα μια εταιρεία να ακολουθήσει στρατηγική 
ανάπτυξης, η Εγώ Ηεΐώδ πορεύεται με την πεποίθηση ότι η οικονομική κρίση την οποία 
διέρχεται η Ελλάδα μπορεί να είναι παράγοντας ανάπτυξης και όχι ανάσχεσης της αγοράς 
ευρυζωνικών υπηρεσιών. Η εκτίμηση αυτή πηγάζει από το ότι η υπηρεσία ευρυζωνικής 
πρόσβασης αποτελεί μία οικονομικά προσιτή μορφή επικοινωνίας αλλά και από το ότι για 
μεγάλη μερίδα του πληθυσμού (νέους και γενικότερα ψηφιακά εκπαιδευμένους καταναλωτές) 
το Διαδίκτυο αποτελεί μία εύκολη και φθηνή πρόσβαση σε μεγάλη ποικιλία υπηρεσιών 
ενημέρωσης, ψυχαγωγίας και κοινωνικής δικτύωσης. Επιπρόσθετα, στην απόφαση της 
εταιρείας για υιοθέτηση της Στρατηγικής Ανάπτυξης συνέβαλλε και το γεγονός της παντελής 
απουσίας της νϋδΕ υπηρεσίας από τον ελλαδικό χώρο έως το 2011 δίνοντας της την 
ευκαιρία να δραστηριοποιηθεί σε μια παρθένα αγορά. Συμπερασματικά, μέσω της εφαρμογής 
αυτής της στρατηγικής η Εγώ Ηεΐώδ θα καταφέρει να επιτύχει μεγαλύτερες πωλήσεις, 
πιθανόν μεγαλύτερα κέρδη και αύξηση της πελατειακής της βάσης. 

Από τον 11/2016, με την ανακοίνωση της πώλησής της, η Εγώ Ηεΐώδ έχει εισέλθει στη 
Στρατηγική Αποεπένδυσης. Η πώληση μέρους ή του συνόλου μιας επιχείρησης σε επενδυτές, 
επιχειρήσεις ή εργαζόμενους θα έχει νόημα εάν η διοίκηση μπορεί ακόμα να αποκτήσει μια 
καλή τιμή για τους μετόχους της και οι εργαζόμενοι να μπορούν να διατηρήσουν τις θέσεις 
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εργασίας τους από την πώληση όλης της επιχείρησης σε άλλη εταιρεία. Η ελπίδα είναι ότι μια 
άλλη εταιρεία θα έχει τους απαραίτητους πόρους και την αποφασιστικότητα για να 
επιστρέφει η εταιρεία στην κερδοφορία. 

Στρατηγικές κινήσεις της επιχείρησης σε επίπεδο Επιχειρηματικής Στρατηγικής 

Η επιχειρηματική στρατηγική εστιάζει στη βελτίωση της ανταγωνιστικής θέσης των 
προϊόντων ή των υπηρεσιών μιας εταιρείας ή μιας επιχειρηματικής μονάδας μέσα στο 
συγκεκριμένο κλάδο ή το τμήμα της αγοράς που εξυπηρετεί η εταιρεία ή η επιχειρηματική 
μονάδα. 

Αφού αναλύσαμε την Επιχειρησιακή Στρατηγική της εταιρείας, θα ασχοληθούμε με την 
Επιχειρηματική Στρατηγική. Ειδικότερα, θα προσπαθήσουμε να αναδείξουμε τον τρόπο, τον 
οποίο έχει επιλέξει η Εγώ Ηοΐώδ να ανταγωνιστεί στο συγκεκριμένο κλάδο έναντι των 
ανταγωνιστών της. Αναφορικά με την εν λόγω επιχείρηση διευκρινίζεται ότι καταρχήν 
πρόθεση της είναι να προσφέρει τα προϊόντα - υπηρεσίες της σε όλα τα τμήματα της αγοράς. 
Η εταιρεία σταθερής τηλεφωνίας Εγώ Ηοΐώδ ακολουθεί στρατηγική Ηγεσίας Κόστους για να 
πολεμήσει τις ανταγωνίστριες εταιρείες προσφέροντας προϊόντα-υπηρεσίες υψηλής 
ποιότητας σε χαμηλότερες τιμές και να αποκομίζει ικανοποιητικό κέρδος σε περιόδους 
έντονου ανταγωνισμού. Άλλωστε δεν πρέπει να ξεχνάμε ότι η διαφοροποίηση των 
συγκεκριμένων προϊόντων - υπηρεσιών δεν είναι εύκολο να επιτευχθεί με αποτέλεσμα η 
επιχείρηση να μην επιλέγει τη στρατηγική της διαφοροποίησης. Επιπρόσθετα, η επιχείρηση 
απευθύνεται στο σύνολο της αγοράς με αποτέλεσμα να μην μπορεί να υιοθετήσει τη 
στρατηγική της εστίασης, η οποία βασίζεται στην ικανοποίηση ενός συγκεκριμένου τμήματος 
της αγοράς. 
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Μελλοντικά σχέδια σε θέματα στρατηγικής 

Η επιχειρηματική και επιχειρησιακή στρατηγική παίζει σημαντικό ρόλο στην επιβίωση και 
την επιτυχία των εταιριών. Η εναλλακτική στρατηγική της Γγώ Ηε11&8 για το μέλλον θα 
πρέπει να ταιριάζει στο κοινωνικό περιβάλλον, στον κλάδο, και στην εταιρεία. Δεδομένης της 
κατάστασης πώλησης στην οποία βρίσκεται η εταιρεία, οι προτεινόμενες στρατηγικές 
αφορούν τις κινήσεις της εταιρείας με το νέο ιδιοκτησιακό καθεστώς. 

Προτείνεται η στρατηγική ανάπτυξης μέσω της οριζόντιας ολοκλήρωσης. Δημιουργία 
νέων καταστημάτων με τη μέθοδο Ρταηοίιώίιη* ή εξαγορά παρόμοιας επιχείρησης, ή ακόμα 
και αύξηση των υπηρεσιών που προσφέρει. Μέσω αυτής της στρατηγικής η επιχείρηση θα 
καθιερώσει την παρουσία της και θα έχει αύξηση των μεριδίων αγοράς και εξάλειψη του 
ανταγωνισμού. 

Επειδή η επιχείρηση δραστηριοποιείται σε ένα κλάδο στον οποίο κατέχει ισχυρή 
ανταγωνιστική θέση, θα πρέπει να ακολουθήσει στρατηγική κάθετης ολοκλήρωσης με την 
ανάπτυξη του ήδη υπάρχοντος ιδιόκτητου δικτύου της. 

Η επιχείρηση κατέχει την τέταρτη θέση σε μερίδιο αγοράς και δραστηριοποιείται σε ένα 
άκρως ανταγωνιστικό περιβάλλον. Για αυτόν το λόγο η εταιρεία θα πρέπει να διατηρήσει την 
θέση της στην αγορά της κινητής τηλεφωνίας ακόμα και ως εικονικός πάροχος. Επίσης 
πρέπει να ενδυναμώσει την θέση της στην παροχή υπηρεσιών συνδρομητικής τηλεόρασης, 
προσφέροντας πλούσια και προσιτά πακέτα στους πελάτες της. 
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